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ABSTRAKSI 
Rossiana Roshadi, Variabel-Variabel Yang Mempengaruhi Keputusan 
Belanja Pada Alfamart Kampung Malang Di Surabaya 
Pemahaman akan perilaku konsumen dalam situasi tertentu akan 
memberikan masukan dibidang pemasaran dalam menentukan strategi pemasaran 
yang direncanakan maupun yang dilaksanakan. Jadi sangat penting bagi 
perusahaan untuk mengetahui faktor-faktor dalam keputusan pembelian yang 
nantinya dapat dipakai untuk memuaskan konsumen. Alfamart merupakan jenis 
usaha waralaba dibidang distribusi retail atau mini market. Tidak mudah bagi 
Alfamart untuk mengembangkan bisnis minimarketnya ditengah persaingan yang 
kompetitif. Oleh karena pihak manajemen Alfamart bagian pemasaran harus 
mengetahui hal-hal yang mempengaruhi keputusan pembelian seperti pengiriman 
produk, performa produk, citra perusahaan atau produk, merk, nilai harga yang 
dihubungkan dengan nilai yang diterima konsumen, prestasi para karyawan, 
keunggulan dan kelemahan pesaing 
 Penelitian bertujuan untuk menganalisis pengaruh pengaruh produk, harga, 
promosi, dan distribusi secara simultan terhadap keputusan keputusan pembelian 
pada Alfamart Kampung Malang di Surabaya. Teknik sampel yang dipergunakan 
adalah accidental sampling. Dalam penelitian ini yang menjadi populasi tidak 
diketahui dan  jumlah sampel yang diambil sebanyak 97 orang. Teknik analisis 
yang dipergunakan adalah analisis regresi berganda. 
 Hasil dari penelitian telah menunjukan bahwa secara simultan dan parsial 
variabel bauran pemasaran yang teridri dari Produk (X1), Harga (X2), Promosi 
(X3) dan Distribusi (X4) berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 
Alfamart Kampung Malang Surabaya. Selain itu dari hasil uji t didapatkan 
pengaruh Produk (X1) terhadap Keputusan Pembelian pada Alfamart Kampung 
Malang Surabaya (Y) sebesar 5,4%. Variabel Harga (X2)  berpengaruh terhadap 
Keputusan Pembelian pada Alfamart Kampung Malang Surabaya (Y) sebesar 
5,1%. Variabel Promosi (X3) berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 
Alfamart Kampung Malang Surabaya (Y) sebesar 4,7%. Dan variabel Distribusi 
(X4) berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada Alfamart Kampung Malang 
Surabaya sebesar 5,1%.  
 
Kata Kunci:  Produk, Harga, Promosi, Tempat, Keputusan Pembelian Pada 
Alfamart Kampung Malang Surabaya 
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ABSTRACT 
Rossiana Roshadi, Variables Influencing Shopping Decisions On Alfamart 
Kampung Malang In Surabaya 
 Understanding of consumer behavior in certain situations will provide 
input in the field of marketing in determining marketing strategies planned and 
implemented.So it is very important for companies to determine the factors in 
purchasing decisions that can later be used to satisfy the consumer. Alfamart is a 
type of franchise business in the distribution of retail or mini market. Not easy for 
Alfamart to develop minimarketnya business amid a competitive 
rivalry. Therefore the management of the marketing Alfamart must know the 
things that influence purchasing decisions such as product delivery, product 
performance, corporate image or product, brand, price value associated with the 
value received by consumers, employees accomplishments, strengths and 
weaknesses of competitors 
The study aims to analyze the effect of the influence of product, price, 
promotion, and distribution simultaneously to the purchase decision-making on 
Alfamart Kampung Malang, Surabaya. Sampling technique used was accidental 
sampling. In this study, the population is unknown and the number of samples 
taken as many as 97 people. Analysis technique used is multiple regression 
analysis. 
Results of studies have shown that simultaneous and partial teridri 
marketing mix variables of product (X1), price (X2), Promotion (X3) and 
Distribution (X4) influence on purchasing decisions on Alfamart Kampung 
Surabaya Malang. Besides the t test results obtained from the influence of product 
(X1) on the Buying Decision of Alfamart Kampung Malang Surabaya (Y) at 
5.4%. Variable Price (X2) effect on the Buying Decision of Alfamart Kampung 
Malang Surabaya (Y) of 5.1%. Variable Promotion (X3) influence on purchasing 
decisions on Alfamart Kampung Malang (Y) of 4.7%. Distribution and variable 
(X4) effect on the Buying Decision of Alfamart Kampung Malang of 5.1%. 
Keywords: Product, Price, Promotion, Place, Purchasing Decision In 
Malaysia Kampung Surabaya Alfamart 
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1.1. Latar Belakang 
Pada dasarnya tujuan utama berdirinya suatu perusahaan adalah untuk 
mendapatkan keuntungan (profit oriented) yang sebesar-besarnya secara terus 
menerus dalam jangka panjang guna menunjang keberhasilan dan 
kelangsungan hidup perusahaan, untuk mencapai tujuan tersebut sesuai 
dengan harapan perusahaan bukanlah suatu hal yang mudah, tetapi dalam hal 
ini perusahaan harus menetapkan strategi pemasaran yang tepat, karena 
pelaksanaan strategi pemasaran yang kurang tepat sehinggga sering 
menyebabkan tidak tercapainya tujuan perusahaan yang ditetapkan. 
Berarti pemasar harus memahami mengapa dan bagaimana konsumen 
beraksi dalam situasi konsumsi, sehingga pemasar dapat mengembangkan 
produk, menetapkan harga, mengadakan promosi dan mendistribusikan 
produknya sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen dengan 
mempelajari perilaku konsumen, perusahaan dapat mengetahui adanya 
peluang baru dan belum terpenuhinya kebutuhan dan keinginan konsumen. 
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Faktor tersebut dalam mempengaruhi pembelian konsumen merupakan 
faktor penentu dalam kelangsungan hidup perusahaan. Apalagi di saat 
perekonomian yang tidak menentu ini maka setiap perusahaan dituntut untuk 
melakukan strategi tertentu yang diharapkan dapat berguna dalam 
memperoleh hasil penjualan yang meningkat. Untuk itu bagi perusahaan 
dengan tujuan pemberian kepuasan kepada konsumen maka perusahaan harus 
memiliki strategi yang dapat memberikan keputusan kepada konsumen untuk 
membeli produk yang ada pada perusahaan tersebut. 
Perilaku konsumen sendiri dipengaruhi beberapa faktor yang dapat 
mempengaruhi keputusan pembelian. Ditinjau dari pola pikir dan tindakan 
yang berbeda-beda antar individu dalam mengambil keputusan pembelian, 
yaitu faktor individu konsumen, lingkungan eksternal dan bauran pemasaran. 
Pemahaman akan perilaku konsumen dalam situasi tertentu akan 
memberikan masukan dibidang pemasaran dalam menentukan strategi 
pemasaran yang direncanakan maupun yang dilaksanakan. Jadi sangat penting 
bagi perusahaan untuk mengetahui faktor-faktor dalam keputusan pembelian 
yang nantinya dapat dipakai untuk memuaskan konsumen.  
Konsumen dapat membeli segala kebutuhannya di berbagai tempat, 
misalnya warung, toko kelontong, pasar tradisional, supermarket dan yang 
sedang menjamur saat ini adalah minimarket. Konsep yang ditawarkan oleh 
Hak cipta @ milik UPN "Veteran" Jatim :





minimarket adalah berbelanja bebas memilih dan mengambil sendiri produk 
yang akan dibeli. 
Menjamurnya minimarket merupakan tantangan bagi pengusaha 
minimarket khususnya yang ada di sekitar wilayah Surabaya, untuk itu setiap 
perusahaan atau  minimarket harus selalu mencari cara atau strategi penjualan 
agar dapat merebut hati pembeli. Mukai dari perencanaan produk yang 
dihasilkan, penetapan harga, strategi promosi, segmentasi pasar, diferensiasi 
produk dan lain sebagainya, yang harus dipikirkan secara matang dan 
dilakukan dengan tepat. Namun semua itu tidak cukup membuat pembeli 
kembali karena mereka memperoleh produk sejenis dengan harga yang relatif 
sama atau bahkan lebih murah dan lebih berkualitas dimana-mana. 
Perusahaan harus mampu membuat sesuatu yang berbeda dari pesaing agar 
mampu merebut hati pembeli sehingga menjadi pelanggan dalam jangka 
panjang. 
Mengingat arti penting pelanggan sebagai kunci sukses usaha maka 
perusahaan harus dapat menjalin hubungan jangka panjang dengan pelanggan. 
Hubungan jangka panjang yang dimaksud bukan sekedar hubungan yang 
semu yaitu hubungan komunikasi satu arah dan bersifat sementara. 
Inilah yang dilakukan oleh Alfamart dalam mengelola bisnisnya. 
Alfamart merupakan jenis usaha waralaba dibidang distribusi retail atau mini 
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market.  Tidak mudah bagi Alfamart untuk mengembangkan bisnis 
minimarketnya ditengah persaingan yang kompetitif. 
Dapat dilihat bahwa bukan hal yang mudah bagi Alfamart dalam 
menarik konsumen untuk melakukan pembelian yang berulang-ulang di 
Alfamart. Selain itu juga, Alfamart juga harus berhadapan langsung dengan 
pesaingnya. Pesaing-pesaing yang ada terutama Indomaret dan Circle K yang 
sama-sama memiliki usaha yang sama dimana produk-produk yang adapun 
tidak jauh beda dengan produk-produk yang ada di alfamart. Dengan harga 
serta kualitas produk yang sama membuat Alfamart semakin berusaha dalam 
meningkatkan visi dan misi dalam menjalankan usaha ini. 
Oleh karena pihak manajemen Alfamart bagian pemasaran harus 
mengetahui hal-hal yang mempengaruhi keputusan pembelian seperti 
pengiriman produk, performa produk, citra perusahaan atau produk, merk, 
nilai harga yang dihubungkan dengan nilai yang diterima konsumen, prestasi 
para karyawan, keunggulan dan kelemahan pesaing. Selain itu Alfamart 
memiliki daya tarik tersendiri seperti tampilan toko yang cemerlang, bersih, 
dan nyaman. Desain eksteriornya yang menggunakan dua unsur warna yang 
mencolok yaitu merah dan kuning memberi kesan menarik pada konsumen. 
Maka berdasarkan berbagai penjelasan tersebut diatas maka dapat ditarik 
kesimpulan bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan membeli 
adalah produk, harga, promosi, distribusi. 
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Produk di Alfamart mempunyai jenis yang beraneka ragam, karena 
konsep dari Alfamart sendiri adalah minimarket yang menyediakan produk 
berbagai kebutuhan mulai dari kebutuhan pokok seperti beras, telur, gula dan 
minyak. Selain itu kebutuhan lainnya seperti majalah, mainan anak-anak, 
perlengkapan alat tulis dll.  
Dilihat dari segi harga Alfamart memiliki harga yang sesuai dengan 
nilai produknya, dan harga yang ditawarkan juga merupakan harga yang 
kompetitif. Sehingga banyak konsumen tertarik membeli di Alfamart. 
Dari segi promosi Alfamart melakukan kegiatan promosi melalui 
berbagai media seperti media cetak dan media elektronik. Misalnya Alfamart 
menerbitkan majalah khusus setiap bulannya untuk mempromosikan produk-
produk yang ada di Alfamart.   
Dari segi distribusinya pihak Alfamart telah melakukan sasaran utama 
dari keputusan tempat dan distribusi yang memastikan bahwa produk tersedia 
pada waktu dan tempat yang sesuai dengan keinginan pelanggan sasaran. 
Dari penjelasan diatas, maka peneliti tertarik untuk melakukan 
penelitian dengan judul “Variabel-Variabel yang Mempengaruhi 
Keputusan Pembelian Produk pada Alfamart Kampung Malang di 
Surabaya”. 
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1.2. Rumusan Masalah 
Berdasarkan dari latar belakang yang telah diuraikan, maka penulis 
merumuskan masalah sebagai berikut : 
1. Apakah ada pengaruh produk, harga, promosi, distribusi secara simultan 
terhadap keputusan pembelian pada Alfamart Kampung Malang di 
Surabaya? 
2. Apakah ada pengaruh produk, harga, promosi, distribusi secara parsial 
terhadap keputusan pembelian pada Alfamart Kampung Malang di 
Surabaya? 
 
1.3. Tujuan Penelitian 
  Adapun tujuan dari penelitian ini adalah : 
1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh produk, harga, promosi, 
distribusi secara simultan terhadap keputusan pembelian pada Alfamart  
Kampung Malang di Surabaya. 
2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh produk, harga, promosi, 
distribusi secara parsial terhadap keputusan pembelian pada Alfamart 
Kampung Malang di Surabaya. 
Hak cipta @ milik UPN "Veteran" Jatim :





1.4. Manfaat Penelitian 
 Penelitian ini diharapkan akan dapat memberikan manfaat-manfaat sebagai 
berikut : 
1. Secara Teoritis 
Hasil penelitian diharapkan dapat membantu sumbangan pikiran bagi 
pemimpin perusahaan dalam menerapkan kebijakan dalam menilai 
keputusan pembelian. 
2. Secara Praktis 
a. Memberikan sumbangan pemikiran bagi pengembangan Ilmu Administrasi 
Bisnis, khususnya bidang pemasaran. 
b. Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi bagi peneliti-peneliti 
selanjutnya yang tertarik pada masalah berkait. 
 
 
Hak cipta @ milik UPN "Veteran" Jatim :
Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber.
